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Finanzen

Sechs wertvolle Tipps fur den Apothekenverkauf

Wer geplant vorgeht, kommt besser ans Ziel

| 1. Halten Sie Inre Verkaufsabsichten geheim!

| 2. Bereiten Sie sich und Ihre Apotheke/n frilhzeitig auf den Verkauf vor!

| 3. Analysieren Sie den Markt und Ihre Rolle darin!

| 4. Lassen Sie einen am Markt erzielbaren Kaufpreis ermitteln!

|5. Definieren Sie die Anforderungen an lhren Wunschkaufer!

| 6. Setzen Sie auf die ,Drei-Interessenten-Strategie”!

ielegen Wertaufeinen moglichst
diskreten und professionellen Ver-
kaufsablauf? Dann kénnen Ihnen

die nachfolgenden Tipps eine wertvolle
Hilfestellung bieten.
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1. Halten Sie Thre
Verkaufsabsichten geheim!

Verschwiegenheit und Diskretion sind
das A und O. Ein inflationdrer Umgang
mit dem Verkaufsvorhaben wirkt sich
in nahezu allen Fillen negativ auf den
Kaufpreis aus.

Geben Sie das Zepter der Geheimhaltung
niemals aus der Hand. Sie allein miissen
dariiber bestimmen, wer von Threm Ver-
kaufsvorhaben erfihrt und wer nicht.

Wenn sich Ihre VeriufSerungsabsichten
unkoordiniert herumsprechen, ist die
Wahrscheinlichkeitgrof3, dass frither oder
spiter der Grof$handel, Mitarbeiter, Kun-
den, Verordner oder Heimleitungen mit
der Frage vor lhnen stehen—,,Stimmtdas,
dass Sie verkaufen?“ —und das im schlech-
testen Fall zu einem Zeitpunkt, zu dem Sie
noch gar keinen Kiufer gefunden haben.
Schriftliche Verschwiegenheits-/Diskre-
tionserklirungen sind giingige Praxis und
unbedingt zu empfehlen.
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Die ersten Gespriche und

Vorbereitungen sollten optimalerweise

zwei Jahre vor dem gewiinschten

U bergabetermin erfolgen.

2.Bereiten Siesichund Ihre Apotheke/n
friihzeitig auf den Verkauf vor!
Zeitdruck ist kein guter Berater.

Hiufig tragen sich Apotheker:innen tiber
mehrere Jahre mit dem Abgabegedanken
—nichtselten ausgeldst durch anhaltende
Personalnotund/oder Systemmiidigkeit.
Warten Sie nicht so lange, bis Thnen die
Energie und/oder die Lust vollstindig
abhandengekommen sind. Denn das
Finden Thres Wunschkiufers, der sowohl
menschlichzu Thnen passtalsauch bereit
ist, Ihre (Kaufpreis-) Vorstellungen und
gegebenenfalls die Thres Vermieters zu
akzeptieren, kann einige Zeitin Anspruch
nehmen.

Wer unter Zeitdruck steht und verkaufen
will oder gar muss, lduft Gefahr, einen
niedrigeren Kaufpreis zu erzielen, als es
ihm ohne Zeitdruck moglich gewesen
wire. Die ersten Gespriche und Vor-
bereitungen, im Hinblick auf den wohl
tiberlegten und gut strukturierten Ver-
kauf, sollten optimalerweise zwei Jahre
vor dem gewiinschten Ubergabetermin
erfolgen.

Die s.s.p. Wirtschaftsberatung

ist LAV-Vorteilspartner!

Als Mitglied des LAV Baden-Wiirttem-
berg erhalten Sie einen deutlichen
Preisnachlass auf den regularen
Gebiihrensatz der Firma s.s.p..

Die aktuellen LAV-Sonderkonditionen
finden Sie unter www.apotheker.de im
Bereich LAV-Intern.

Nach dem Login navigieren Sie in der
Rubrik LAV-Vorteilspartner zu A — wie
Apothekenvermittlung. Oder geben
Sie einfach den Webcode 102046 ins
Suchfeld ein.

3. Analysieren Sie den Markt

und Ihre Rolle darin!

Die Nachfrage bestimmt iiber Kaufpreis
und Zeitpunkt.

Nichtnurim Hinblick aufden erzielbaren
Kaufpreis sondern auch aufden geeigne-
ten Zeitpunkt fiir den Beginn der Nach-
folgersuche machtes einen wesentlichen
Unterschied, ob man eine Apotheke in
einer nachfragestarken Region anbietet
oderin einem Teil Deutschlands, in wel-
chem nur wenige Interessenten auf der

Suche nach der geeigneten Apotheke sind.

Betreibt man eine Apotheke in einem
nachfrageschwachen Gebiet, kann sich
die Suche nach einem Kiufer langwie-
rig gestalten.

Ist dariiber hinaus die eigene Apotheke
aufgrund der betriebswirtschaftlichen
Zahlen nur inhabergefiihrt wirtschaftlich
und demnach nicht als Filiale geeignet,
vergrof8ert dies fiir gewohnlich den erfor-
derlichen Zeitrahmen, bis der optimale
Kiufer gefunden wird.

Die Nachfrageanalyse ist ein wichtiger
Punkt im Rahmen der Verkaufsvorbe-
reitungen, da hieriiber der richtige Zeit-
punke fiir den Akquisestart bestimmt
werden kann.

4. Lassen Sie einen am Markt
erzielbaren Kaufpreis ermitteln...
...und verstehen Sie ihn!

Es gilt der Grundsatz: Erst bewerten —
dann verkaufen!

»X Prozentvom Umsatz!“ oder ,Gewinn
mal Y!“ So verbreitet diese Kaufpreis-
Pauschalbewertungen auch sind, so wenig
sind sie zu empfehlen. Das Gleiche gilt
fiir seitenlange, meist sehr teure Gutach-
ten, die hiufig eher theoretische Werte
abbilden, welche mit den realen Markt-
gegebenheiten wenig zu tun haben.

EinKaufpreisistdann gutermittelt, wenn
erfiirden Verkiufer gleichermafien nach-
vollziehbar ist, wie fiir den potentiellen
Kiufer. Eine markegerechte Kaufpreisbe-
stimmung ist optimalerweise zu erginzen
um eine Wirtschaftlichkeitsberechnung,
welche aufzeigt, was einem Erwerber nach
Zins- und Tilgungsbelastung unter dem

Strich iibrig bleibt.

Wer den Kaufpreis seiner eigenen Apo-
theke/n versteht, kann sich in potenzielle
Kiufer hineinversetzen und dadurch die
Ubergabegespriche souverin fithren und
angenehm gestalten.
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5. Definieren Sie die Anforderungen
an Ihren Wunschkiufer!

GiefSkannenprinzip vermeiden.

Ist es Thnen wichtig, einen Kiufer zu
finden, bei dem Sie Thre Kund:innen
und Mitarbeiter:innen in guten Hinden
wissen oder spielt der Faktor Zeit und/
oder Geld eine wichtigere Rolle fiir Sie?

Kommen Ihre unmittelbaren Mit-
bewerber:innen fiir den Kauf in Frage
oder eher nicht? Wiinschen Siesich einen
Existenzgriindenden oder akzeptieren Sie
auch einen Filialsuchenden als Kiufer:in
— oder legen Sie gar auf ein bestimm-
tes Geschlecht oder die Herkunft wert?
Je klarer Thre Anforderungen definiert
sind, desto gezielter kénnen passende
Interessent:innen angesprochen werden.
Durchsolch eineselektive Vorgehensweise
istdie Geheimhaltung des Verkaufsvorha-
bensdeutlich einfacher aufrechtzu erhal-
ten, als wenn man ,,mit der GiefSkanne®
tiber den gesamten Kiufermarke geht.

6. Setzen Sie auf die
»Drei-Interessenten-Strategie®!
Ein guter Cowboy hat immer einen
zweiten Colt im Halfter.

Da von der ersten Kiuferansprache
bis zur endgiiltigen Einigung mehrere
Wochen — in manchen Fillen Monate
— vergehen konnen, ist es nicht ratsam,
auf nur einen Kaufinteressenten zu set-
zen. Denn in manchen Fillen findet der
Kiufer wihrend der Verhandlungsphase
ein vermeintlich besseres Angebot oder
bekommt kurz vor Kaufvertragsunter-
zeichnung , kalte Fiile. Wer mit mehre-
ren Interessent:innen parallel verhandelt
— im Optimalfall sind es drei ernsthaft
interessierte Kolleg:innen —stabilisiert sei-
nen Kaufpreis und verringert das Risiko,
nach Wochen oder Monaten der Gespri-
che mitder Kiufersuche von vorn begin-
nen zu miissen.

Stefan Burr,
s.s.p. Die Apothekenvermittler

Wer mit mehreren
Interessent:innen parallel
verhandelt, stabilisiert
seinen Kaufpreis.

Anzeige

Wissen Sie. was lhre
Apotheke werl 1517

Wir sagen es lhnen!"
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